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увеличения долгосрочных обязательств, и коэффициент финансового риска составил 0,944. Рост 
коэффициента устойчивого финансирования в течение рассматриваемого периода свидетельствует 
об увеличении доли активов, сформированных за счет устойчивых источников (собственного ка-
питала и долгосрочных кредитов и займов). Проведенное исследование показывает, что такие из-
менения коэффициентов финансовой устойчивости в 2008-2009 гг. обусловлены переходом пред-
приятия от агрессивного к умеренному подходу при формировании капитала (то есть к процессу 
нахождения комбинации невысоких рисков при достаточном уровне доходности.) 
На основе всего вышесказанного можно сделать вывод: повышение эффективности использо-
вания капитала реализуется посредством адекватного управления им в системе менеджмента 
предприятия. Каждой организации необходимо самостоятельно разрабатывать политику форми-
рования капитала, с учетом стратегии своего развития выбирать подход при формировании данно-
го капитала. Предприятие, использующее только собственный капитал, имеет наивысшую финан-
совую устойчивость, но ограничивает темпы своего развития и не использует финансовые воз-
можности прироста прибыли на вложенный капитал. Предприятие, использующее заемный капи-
тал, имеет более высокий финансовый потенциал своего развития и возможности прироста фи-
нансовой рентабельности деятельности, однако в большей мерс генерирует финансовый риск и 
угрозу банкротства (возрастающие по мере увеличения удельного веса заемных средств в общей 
сумме используемого капитала). Необходимо сочетать два вида капитала в балансе предприятия, 
чтобы не сдерживать темпы своего развития, и, в то же время, избежать банкротства. 
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В современных условиях банки являются главным звеном в обслуживании общественного хо-
зяйства: способствуют экономии общественных издержек обращения, содействуя ускоренным 
расчетам, переводу денег, выпуску кредитных орудий обращения вместо наличных денег. Задачи 
банка в области корпоративного бизнеса связаны с удовлетворением потребностей корпоративных 
клиентов в своих услугах. [1, c.l 1] 
Под корпоративным клиентом банка понимается субъект хозяйствования (юридическое лицо, 
обособленное подразделение юридического лица, организация, финансируемая из бюджета, инди-
видуальный предприниматель), имеющий счет в банке и/или пользующийся услугами банка по 
осуществлению банковских и иных операций. [2, с.30] 
Проведение активной клиентской политики является одним из главных направлений корпора-
тивного бизнеса, цель которого обеспечение взаимовыгодного сотрудничества, предоставление 
качественного банковского сервиса, разработка и внедрение технологий индивидуального подхода 
в обслуживании клиентов. 
Ведение банковского дела по широкому спектру предоставляемых банковских продуктов и 
Услуг, строится с корпоративными клиентами на принципах стратегического партнерства. 
Тесное сотрудничество корпоративного клиента и банка несет им обоим ряд положительных 
эффектов по всем перечисленным выше направлениям. Со стороны корпоративного клиента вы-
деляют следующие эффекты: 





- доход от использования финансовых инструментов рынка; 
- доход за счет ускорения оборачиваемости денежных средств (оборачиваемости дебиторской 
задолженности; снижение затрат в части кредиторской задолженности); 
- регулирование налоговой базы (налоговое планирование); 
- финансовый инжиниринг; 
- фондирование оборотных средств; 
- оптимизация оборотного капитала и денежных потоков. 
Со стороны банка относятся следующие положительные эффекты от сотрудничества: 
- структурированная ресурсная база; 
- вознаграждение (плата) банку; 
- заданная структура привлеченных заемных средств; 
- повышение потенциала эффективности использования финансовых ресурсов; 
- привлечение и удержание денежных потоков клиента за счет использования большего коли-
чества совершенных финансовых инструментов - «сращивание» банка и клиента; 
- увеличение процентных доходов за счет оптимизированной структуры финансовых потоков; 
- диверсификация рисков. [3, с.76] 
Деятельность филиала № 700 - Могилевского областного управления ОАО «АСБ Беларусбанк» 
в сфере корпоративного бизнеса направлена на поддержание устойчивости банка, улучшение ка-
чества обслуживания клиентов, обеспечение роста объемов продаж банковских услуг, повышение 
рентабельности. В связи с этим основной задачей корпоративного бизнеса банка является сохра-
нение и дальнейшее формирование устойчивой клиентской базы, предоставление кредитной под-
держки и самого широкого спектра услуг, улучшение организации комплексного обслуживания 
клиентов с учетом их потребностей, на принципах экономической эффективности. Для обеспече-
ния качественного и эффективного обеспечения поставленных целей по организации обслужива-
ния корпоративных клиентов в региональных управлениях ОАО «АСБ Беларусбанк» созданы цен-
тры корпоративного бизнеса, получила дальнейшее развитие система менеджмента в части сопро-
вождения бизнеса клиентов. Центр корпоративного бизнеса филиала №700 - Могилевского об-
ластного управления (далее - ЦКБ) включает отделы корпоративного бизнеса и активных опера-
ций. 
Учреждения банка области обслуживают 25% от зарегистрированных в регионе предприятий 
различных форм собственности и отраслей экономики, в том числе 20% индивидуальных пред-
принимателей и 36% от общего числа клиентов, открывших счета в банках области. Доля филиала 
700 - Могилевского областного управления составляет 10,6% клиентской базы ОАО ОАО«АСБ 
Беларусбанк». За 2008-2009 годы клиентская база Могилевского областного управления увеличи-
лась на 4,3%, в том числе на 60% за счет предприятий, открывших в банке вторые текущие счета. 
Наиболее многочисленную группу клиентов в структуре клиентской базы филиала-управления 
представляют индивидуальные предприниматели - 50,0% (4665). Доля предприятий государ-
ственной и негосударственной формы собственности - 21% (1964), общественных организаций -
18,4% (1719), органов государственного управления и организации, финансируемых из бюджета-
10,4% (968), небанковских финансовых учреждений - 0,2% (21 клиент). 
Вместе с увеличением количества обслуживаемых клиентов за анализируемый период вырос в 2,46 
раза и ресурсный потенциал в части остатков средств на счетах юридических лиц и составил 486,4 
млрд. руб., в том числе 0,28 млрд. руб. за счет привлечения средств клиентов в облигации ОАО«АСБ 
Беларусбанк». К концу 2010 года прогнозируется увеличение ресурсной базы до 580,9 млрд. руб. 
Доля ОАО «АСБ Беларусбанк» в ресурсах юридических лиц и индивидуальных предпринима-
телей, привлеченных коммерческими банками в Могилевской области на 01.01.2010г. составляет 
65,5%. 
Напряженная работа в течение года в части оказания активных банковских операций юридиче-
ских лиц дала свой ощутимый результат. Если за 2008 год общие доходы от корпоративного биз-
неса составляли 114,7 млрд.руб., то за 2009 год доходы составили 266,0 млрд. руб., рост более, чем 
в 2 раза. Удельный вес в общем объеме доходов банка составляют 59,8% (за 2008 год - 47,6%). 
Банком особое внимание уделяется внедрению прогрессивных банковских операций, позволя-
ющих развивать безлюдные технологии банковского обслуживания. Среди них, удаленное обслу-





вых карточек, развитие инфраструктуры безналичных платежей с использованием банковских 
пластиковых карточек. 
Проанализировав основные показатели, характеризующие систему обслуживания корпоратив-
ных клиентов в филиале № 700 - Могилевском областном управлении ОАО «АСБ Беларусбанк» 
можно сделать вывод о том, что управление занимает достаточно устойчивое положение на рынке 
банковских услуг. Вместе с тем, банку и в дальнейшем следует развивать систему клиентских вза-
и м о о т н о ш е н и й , в том числе в части качественного сопровождения бизнеса клиентов, сочетания 
стандартных технологий с индивидуальным подходом к каждому клиенту, совершенствования 
кредитных взаимоотношений, использования различных форм оказания кредитной поддержки 
предприятий и эффективного управления кредитным портфелем. Все это будет способствовать 
привлечению на обслуживание в банк новых перспективных клиентов, наращиванию темпов при-
роста ресурсной базы, объемов реализации банковских продуктов и услуг. 
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Рынок розничных банковских услуг в Республике Беларусь на сегодняшний день представляет 
собой широкую сферу отношений, складывающихся между населением и банками. Развитие дан-
ного направления банковской деятельности способствует улучшению финансовых возможностей, 
как самих физических лиц, так и банков. Самые благоприятные результаты эффективного оказа-
ния розничных банковских услуг отражаются и на экономике государства в целом. В Программе 
развития банковского сектора экономики Республики Беларусь на 2006-2010гг. заложена страте-
гическая цель - приблизить параметры розничных банковских услуг в Беларуси к уровню разви-
тых стран [1]. 
В настоящее время в Республике Беларусь развитию розничного банковского бизнеса способ-
ствуют положительные тенденции в экономике, такие, как повышение деловой активности во 
многих отраслях, рост объема ВВП, увеличение денежных доходов населения, повышение уровня 
доверия к банковской системе [2,с.11]. 
Позитивная динамика финансового потенциала банковской системы (повышение уровня капи-
тализации банковской системы, рентабельности банковской деятельности, рост объема ресурсной 
базы банков и т.д.) является одним из важнейших условий как увеличения объемов и расширения 
спектра розничных услуг, предоставляемых банками, так и улучшения их качества. 
Анализ рынка банковских розничных услуг свидетельствует о его многообразии. Условно по 
блокам их можно разделить на депозитные, кредитные, услуги по расчетно-кассовым операциям, 
включая расчетные операции с использованием различных инструментов, услуги по валютно-
обменным операциям, по операциям с драгоценными металлами и драгоценными камнями, с цен-
ными бумагами, консультационно-информационные услуги. 
Наиболее востребованной населением услугой в настоящее время является банковский вклад. 
Влияние депозитов населения на происходящие экономические процессы многообразно. Во-
первых, привлеченные денежные доходы населения в виде вкладов выступают в качестве источ-
ника ресурсов кредитных организаций, необходимых для их деятельности. Во-вторых, они влияют 
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